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Asrul Salam Harahap : Ekonomi Islam, Manajemen Pemasaran 
Produk Tong Tji Tea Untuk Meningkatkan Penjualan Pada PT. Senang Jaya 
Mitra Sukses di Kota Pekanaru Menurut Perspektif Ekonomi Syariah.  
Sebuah perusahaan melakukan manajemen pemasaran dengan tujuan 
mendapatkan keuntungan yang besar. Salah satu perusahaan ini adalah PT. 
Senang Jaya Mitra Sukses yang memiliki aktifitas sebagai Distributor Makanan di 
Provinsi Riau. Salah satu produk unggulannya adalah Teh Tong Tji. diketahui 
bahwa terdapat penjualan yang fluktuatif pada produk Teh Tong Tjie ini. Maka 
berdasarkan hal ini dilaksanakanlah penelitian untuk mengetahui Manajemen 
Pemasaran Produk Tong Tji Tea Untuk Meningkatkan Penjualan Pada PT. Senang 
Jaya Mitra Sukses di Kota Pekanbaru, untuk mengetahui faktor pendukung dan 
faktor penghambat manajemen pemasaran di PT. Senang Jaya Mitra Sukses, dan 
untuk mengetahui tinjauan ekonomi syariah terkait manajemen pemasaran di PT. 
Senang Jaya Mitra Sukses ini.  
Penelitian ini adalah penelitian kualitatif yang membahas tentang 
manajemen pemasaran pada PT. Senang Jaya Mitra Sukses yang dilaksanakan di 
jalan Riau Kota Pekanbaru. Adapun yang menjadi informan dalam penelitian ini 
adalah Manager PT. Senang Jaya Mitra Sukses yang mengetahui secara 
menyeluruh terkait Manajemen Pemasaran pada PT. Senang Jaya Mitra Sukses. 
Sedangkan sumber data dalam penelitian ini adalah data primer dan data sekunder 
yang menggunakan metode pengumpulan data dengan cara wawancara dan 
observasi.  
Hasil penelitian ini menunjukan bahwa Manajemen Pemasaran dalam 
meningkatkan penjualan Teh Tong Tji PT. Senang Jaya Mitra Sukses 
dilaksanakan berdasarkan 4 Tahap yakni Tahap Perencanaan, Tahap 
Pengorganisasian, Tahap Pelaksanaan dan Tahap Pengawasan dan Monitoring. 
Tinjauan Manajemen Pemasaran Produk Teh Tong Tji PT. Senang Jaya Mitra 
Sukses dalam meningkatkan penjualan telah dilaksanakan sesuai dengan Ekonomi 
Syariah. Hal ini dibuktikan dengan Perencanan Pemasaran diantaranya 
merencanakan target penjualan yang realistis, mengalokasikan biaya operasional 
penjualan sesuai dengan penerapan penganggaran, melakukan musyawarah dalam 
merencanakan pemasaran, memastikan produk yang dijual halal, produk memiliki 
manfaat dan harga tidak terkandung Riba.  Pengorganisasi Pemasaran telah 
dilaksanakan dengan menyesuaikan kemampuan sales serta mekanisme pemberian 
upah sesuai dengan standar upah minimum di Riau. Pelaksanaan Pemasaran yang 
dilakukan tidak memiliki unsur berita bohong dan didistribusikan secara legal dan 
taat hukum. Evaluasi Pemasaran dilaksanakan dengan melakukan evaluasi 
mingguan secara terbuka, serta pemberian Reward dan Punishment yang 
dilaksanakan secara adil.   
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A. Latar Belakang Masalah 
Istilah manajemen berhubungan dengan usaha untuk tujuan tertentu 
dengan jalan menggukan sumber-sumber daya yang tersedia dalam organisasi 
dengan cara yang sebaik mungkin. Setiap organisasi selalu membutuhkan 




Manajemen dibutuhkan oleh individu atau kelompok individu, 
organisasi bisnis, organisasi sosial atau pun organisasi pemerintah untuk 
mengatur, merencanakan segala hal untuk memperoleh hasil yang optimal 
pada waktu yang akan datang.
2
 
Hal yang paling penting dalam manajemen berdasarkan pandangan 
islam adalah harus ada sifat ri’ayah atau jiwa kepemimpinan. Kepemimpinan 
menurut pandangan Islam merupakan faktor utama dalam konsep manajemen. 




Manajemen dalam islam dianggap sebagai ilmu sekaligus teknik (seni) 
kepemimpinan diawali perkembangan islam. Akan tetapi, pemikiran 
manajemen telah diterapkan dalam beberapa negara yang tersebar dipenjuru 
dunia sebelum masa islam. 
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Mira Rusiyanti, Manajemen Pemasaran Produk, Pekanbaru: UIN Suska Riau, 2015 
2
Usman Effendi, Asas Manajemen, (Jakarta: Rajawali Pers, 2014), h. 5 
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Pemikiran manajemen dalam islam bersumber dari nash-nash Alqur‟an 
dan petunjuk-petunjuk suunah. Sebagaimana dijelaskan dalam surah As-Shaff 
(61) : 4 yang artinya:  
ٌَ فِٙ  ٍَ ُٚقَاذِهُٕ َ ُِٚحةُّ انَِّزٚ ٌَّ َّللاَّ ٌ َيْشُصٕصٌ إِ َُْٛا ُْى تُ ا َكأَََّٓ
ِّ َصفًّّ َعثِٛهِ  
 
Artinya: Sesungguhnya Allah menyukai orang yang berperang dijalanNya 
dalam barisan yang teratur seakan-akan mereka seperti suatu 





Selain itu, manajemen juga harus berasaskan pada nilai-nilai 
kemanusian yang berkembang dalam masayarakat pada waktu itu. Berbeda 
dengan manajemen konvensianal, ia merupakan suatu sistem yang aplikasinya 
bersifat bebas nilai serta hanya berorientasi pada pencapaian pencapaian 
manfaat duniawi semata. 
Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang dilakukan oleh 
pengusaha dalam usahanya untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya, 
untuk berkembang dan mendapatkan laba. Pemasaran merupakan proses yang 
bertujuan untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen. Pemasaran 
dan penjualan memiliki defenisi yang berbeda karena penjualan merupakan 
salah satu dari beberapa fungsi pemasaran dan sering kali bukan merupakan 
fungsi terpenting. Apabila pemasaran melakukan fungsi pemasaran dengan 
baik seperti: mengidentifikasikan kebutuhan konsumen, mengembangkan 
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Departeman Agama RI, Al-Quran dan Terjemahan , (Bandung: PT. Sygma examedia 





kebutuhan yang tepat, melaksanakan distribusi dan promosi secara efektif 
maka barang akan laku dengan sendirinya.
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Pemasaran penting dilakukan dalam rangka memenuhi kebutuhan dan 
keinginan masyarakat akan produk dan jasa. Pemasaran akan menjadi semakin 
penting dengan semakin meningkatnya pengetahuan masyarakat. Pemasaran 




Dalam melakukan kegiatan pemasaran ada beberapa tujuan yang akan 
dicapai baik tujuan jangka pendek maupun tujuan jangka panjang. Dalam 
jangka pendek biasanya untuk menarik hati konsumen terutama untuk produk 
yang baru diluncurkan, sedangkan jangka panjang dilakukan untuk 
mempertahankan produk-produk yang sudah ada untuk tetap exsis.
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Perusahaan hendaknya mengetahui pasar dimana produk atau jasa yang 
diproduksi akan ditawarkan. Tindak lanjut dari penentuan pasar adalah 
melakukan segmentasi pasar karena sifat pasar yang heterogen.Agar 
perusahaan lebih mudah masuk ke pasar yang heterogen.Hendaknya pasar 




PT. Senang Jaya Mitra Sukses adalah perusahaan distribusi consumer 
goods untuk food and beverages yang bergerak di bidang industri yang dimulai 
dari sebuah toko grosir yang terletak di pasar kodim Pekanbaru pada tahun 
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Philip Kotler, Marketing, (Jakarta: Erlangga, 1996), h. 2 
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Philip Kotler, Dasar-dasar Manajemen, (Jakarta: CV. Intermedia, 1993), h. 416 
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Kasmir, manajemen perbankan, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada,2003), h. 168 
8






1984, yang kemudian berkembang menjadi perusahaan distribusi yang 
mengcover seluruh daerah di provinsi Riau. 
Perusaan ini  menjual banyak produk seperti Tong Tji Tea, Snack, 
bahan-bahan kue, sabun dan minuman. Akan tetapi pada pembahasan ini 
peneliti hanya meneliti tentang produk Tong Tji Tea. Pada kenyataanya PT. 
Senang Jaya Mitra Sukses menghadapi persaingan yang sangat ketat dengan 
perusahaan lain yang sejenis, maka PT. Senang Jaya Mitra Sukses harus tetap 
maju dalam menghadapi persaingan yang semakin ketat serta dapat merabut 
pangsa pasar industri dan lebih berupaya mengatur manajemen pemasarannya 
agar dapat dikenal luas oleh masyarakat dan meningkatkan penjualanya. 
Adapun beberapa upaya manajemen pemasaran yang dilakukan oleh 
perusahaan PT. Senang Jaya Mitra Sukses untuk pencapaian target dan 
meningkatkan penjualannya yaitu sebagai berikut: 
1. Penambahan tim penjual (salesmen) 
Penjualan merupakan ujung tombak dari sebuah perusahaan, tanpa 
penjualan tidak mungkin perusahaan akan hidup kecuali perusahaan nirbala 
atau tidak mancari keuntungan. Seorang tenaga penjual memiliki peranan yang 
sangat besar dalam proses penjualan. 
PT, Senang Jaya Mitra Sukses melakukan adanya penambahan tim 
penjual (salesmen) dari tahun ke tahun. Pada tahun 2015 tim penjual pada PT. 
Senang Jaya Mitra Sukses hanya berfokus ke kota Pekanbaru saja, kemuadian 
pada tahun 2016 PT. Senang Jaya Mitra Sukses mulai menambah tim penjual 





2018 akhir tim penjual pada PT. Senang Jaya Mitra Sukses sudah masuk 
keseluruh kota madya dan kabupaten di povinsi Riau dan sudah ada masing-
masing salesmen untuk order ke toko-toko. 
2. Melakukan activity sampling di pasar-pasar tradisional 
(promotion/promosi) 
Dalam dunia pemasaran, kegiatan sampling merupakan salah satu 
aktivitas yang lazim dijalankan. Saat ini hampir sebagian besar produsen 
melakukan sampling  kepada konsumen saat mereka melakukan peluncuran 
produknya. 
PT. Senang Jaya Mitra Sukses melakukan activity sampling di 
beberapa pasar tradisional di Pekanbaru seperti pasar pagi Arengka, pasar 
Kodim, pasar Panam, pasar Loket (Cipuan), pasar Pusat dan pasar Tangor. 
Adapun tujuan PT. Senang Jaya Mitra Sukses melakukan activity sampling 
yaitu untuk meningkatkan brand awareness (kesadaran merek) untuk menarik 
perhatian masyarakat dan pengenalan produk. 
3. Pemerataan distribusi produk dibeberapa chanel (personal selling) 
PT. Senang Jaya Mitra Sukses melakukan pemerataan distribusi 
produk dibeberapa chanel di kota Pekanbaru yaitu distribusi kebeberapa 
Supermarket seperti Planet Swalayan, Pesona Swalayan, Giant, Indogrosir, 
Indomart dan melakukan pemerataan distribusi dibeberapa Hotel (Hotel 
Swissbell, Hotel Fox, Hotel Harris), Restoran and Cafe(Upnormal, Waroeng 





PT. Senang Jaya Mitra Sukses, dalam meningkatkan manajemen 
pemasaran berhasil dalam meningkatkan penjualan. Dimana dalam 
meningkatkan penjualan terdapat fakor pendukung dan penghambat 
didalamnya. Hal ini disebabkan oleh kebijakan manajemen pemasaran yang 
diterapkan cukup mampu meningkatkan penjualannya pada produk Tong Tji 
Tea akan tetapi penjualan tersebut belum memenuhi target yang telah 
ditetapkan oleh perusahaan tersebut. Hal ini dibuktikan pada tabel sebagai 
berikut: 
Tabel 1.1 
Data Target Penjualan dan Pencapain Penjualan Produk Tong Tji 
Tea Pada PT. Senang Jaya Mitra Sukses di Kota Pekanbaru, 
Tahun 2015-2018. 
No Tahun Target Pencapaian Persentase 
1 2015 Rp.    120.000.000 Rp.      40.058.736 33,33% 
2 2016 Rp.    900.000.000 Rp.    795.142.732 88,35% 
3 2017 Rp. 1.500.000.000 Rp. 1.218.033.789 81,20% 
4 2018 Rp. 1.650.000.000 Rp. 1.080.258.003 65,48% 
 JUMLAH Rp. 4.170.000.000 Rp. 3.133.493.260 268,36% 
 Sumber: PT. Senang Jaya Mitra Sukses Pekanbaru 2019 
Dari tabel di atas dapat dilihat bahwa tingkat penjualan produk Tong 
Tji Tea pada PT. Senang Jaya Mitra Sukses berfluktuasi bahkan tidak pernah 
memenuhi target yang telah ditentukan oleh perusahaan tersebut, pada tahun 
2017 perusahaan mengalami peningkatan penjualan dengan pencapaian 
sebesar Rp. 1,218,033,789.00 dan pada tahun 2018 perusahaan mengalami 





Pada saat ini sudah banyak masyarakat yang sudah mengkonsumsi 
produk Tong Tji Tea. Akan tetapi penjualan produk Tong Tji Tea pada PT. 
Senang Jaya Mitra Sukses berfluktuasi dan belum mencapai target 
perusahaan. 
Berdasarkan latar belakang masalah yang di paparkan di atas, maka 
penulis tertarik untuk mengadakan penelitian dengan judul “Manajemen 
Pemasaran Produk Tong Tji Tea Untuk Meningkatkan Penjualan Pada 
PT. Senang Jaya Mitra Sukses di Kota Pekanaru Menurut Perspektif 
Ekonomi Syariah”. 
 
B. Batasan Masalah 
Agar penelitian ini lebih terarah dan tidak menyimpang dari topik yang 
diteliti maka penulis membatasi masalah penelitian manajemen pemasaran 
produk Tong Tji Tea untuk meningkatkan penjualan. 
 
C. Rumusan Masalah 
Berdasarkan batasan masalah di atas maka penulis merumuskan 
masalah sebagai berikut: 
1. Bagaimana manajemen pemasaran produk Tong Tji Tea untuk 






2. Apa saja faktor pendukung dan penghambat manajemen pemasaran 
produk Tong Tji Tea untuk meningkatkan penjualan pada PT. Senang 
Jaya Mitra Sukses di Kota Pekanbaru? 
3. Bagaimana tinjauan ekonomi Islam terhadap pelaksanaan manajemen 
pemasaran produk Tong Tji Tea untuk meningkatkan penjualan pada PT. 
Senang Jaya Mitra Sukses di Kota Pekanbaru? 
 
D. Tujuan Dan Manfaat Penelitian 
1. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah dan latar belakang yang telah 
diuraikan, maka tujuan penelitian ini adalah:  
a. Untuk mengetahui manajemen pemasaran produk Tong Tji Tea 
untuk meningkatkan penjualan pada PT. Senang Jaya Mitra Sukses 
di Kota Pekanbaru 
b. Untuk mengetahui faktor pendukung dan penghambat manajemen 
pemasaran produk Tong Tji Tea untuk meningkatkan penjualan 
pada PT. Senang Jaya Mitra Sukses di Kota Pekanbaru 
c. Untuk mengetahui tinjauan ekonomi Islam pada pelaksanaan 
manajemen pemasaran produk Tong Tji Tea untuk meningkatkan 
penjualan pada PT. Senang Jaya Mitra Sukses di Kota Pekanbaru 
2. Manfaat Penelitian 
Adapun manfaat dari penelitian ini adalah: 





Penelitin ini untuk menambah pengetahuan dan wawasan 
melalui terapan ilmu dan teori yang telah diperoleh selama masa 
perkuliahan serta membandingkannya dengan fakta dan kondisi rill 
yang terjadi di lapangan. Untuk mengetahui lebih lanjut bagaimana 
manajemen pemasaran pada PT. Senang Jaya Mitra Sukses dalam 
meningkatkan penjualan dan sebagai syarat guna untuk 
mendapatkan gelar program S1 Ekonomi Syariah di Fakultas 
Syariah dan Hukum Universitas Islam Sultan Syarif Kasim Riau. 
b. Bagi Perusahaan 
Penelitian ini memberikan masukan yang baik kepada 
perusahaan guna untuk mempertahankan kelangsungan usaha dan 
meningkatkan usaha dalam hal manajemen pemasaran. 
c. Bagi Akademik 
Penelitian ini dapat menjadi sumbangan ilmu pengetahuan 
bagi peneliti selanjutnnya. 
 
E. Metode Penelitian 
1. Lokasi Penelitian 
Penelitian ini adalah penelitian kualitatif dengan jenis penelitian 
lapangan (Field Research). Lokasi penelitian ini dilaksanakan di jalan 
Riau No.88 Kelurahan Payung Sekaki Kecamatan Tampan Kota 
Pekanbaru. Alasan penulis mengambil lokasi kerena produk Tong Tji Tea 





Sehingga penulis ingin meninjau dan mengetahui Manajemen Pemasaran 
Produk Tong Tji yang dilakukan oleh PT. Senang Jaya Mitra Sukses kota 
Pekanbaru. 
2. Subjek dan Objek penelitian  
Subjek penelitian ini adalah karyawan pada PT. Senang Jaya Mitra 
Sukses. Sedangkan objek dalam penelitian ini adalah manajemen 
pemasaran produk Tong Tji Tea yang dilakukan oleh PT. Senang Jaya 
Mitra Sukses untuk meningkatkan penjualan. 
3. Informan Penelitian 
Informan dalam penelitian kualitatif yaitu Informan penelitian yang 
memahami informasi tentang objek penelitian. Informan yang harus di 
pilih harus memiliki kriteria agar informasi yang didapatkan bermanfaat 
untuk penelitian yang dilakukan.
9
 
Menurut Spradley Informan harus memiliki beberapa kriteri yang 
harus dipertimbangkan, yaitu 
a. Informan yang intensif menyatu dengan suatu kegiatan atau medan 
aktivitas yang menjadi sasaran atau perhatian penelitian dan ini 
biasanya ditandai oleh kemampuan memberikan informasi diluar 
kepala tentang sesuatu yang ditanyakan. 
b. Informan masih terikat secara penuh serta aktif pada lingkungan 
dan kegiatan yang menjadi sasaran penelitian. 
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c. Informan mempunyai cukup banyak waktu dan kesempatan untuk 
dimintai informasi. 
d. Informan yang dalam memberikan informasi tidak cenderung 




Berdasarkan kriteria Informan di atas, peneliti menentukan 
Informan yang memenuhi kriteria tersebut. Adapun tokoh yang menjadi 
Informan dalam penelitian ini dan yang di anggap bisa memberikan 
informasi kepada peneliti, yaitu: 
a. Manajer Area PT. Senang jaya mitra sukses 
Peneliti memilih Manajer Area sebagai Informan karena 
manajer area memiliki wewenang dalam menyetujui setiap keputusan 
di dalam manajemen pemasaran pada PT. Senang Jaya Mitra Sukses 
dan manajer area di anggap dapat memberikan informasi tentang 
penelitian. 
b. Karyawan Supervisor PT.Senang Jaya Mitra Sukses 
Dalam penelitian ini, peneliti memilih 2 (dua) orang karyawan 
supervisor yang bertugas di bagian lapangan yang mengatur sistem dan 
cara kerja manajemen pemasaran dan terlibat langsung dalam 
memberikan informasi kepada anggota-anggota salesmannya. 
4. Sumber Data 
Sumber data dalam penelitiann ini meliputi dua kategori, yaitu:  
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a. Data Primer  
Data primer merupakan data yang diperoleh langsung dari perusahaan. 
b. Data Sekunder 
Data sekunder merupakan informasi yang diperoleh untuk 
menyusun data peneliti baik berupa konsep maupun teori-teori yang 
dapat dipergunakan untuk menjelaskan permasalahan, dan data yang 




5. Metode Pengumpulan Data 
Adapun metode pengumpulan data dalam penelitian ini adalah: 
a. Observasi merupakan kegiatan memperhatikan secara akurat, 
mencatat fenomena yang muncul, dan mempertimbangkan hubungan 
antar aspek dalam fenomena tersebut.
12
 Penulis melakukan 
pengamatan secara langsung ke lapangan terhadap masalah yang 
diteliti 
b. Wawancara, yaitu melakukan Tanya jawab dengan responden secara 
langsung mengenai masalah data yang diperlukan dalam penelitian.
13
 
c.  Dokumentasi, yaitu melihat, mewawancarai dan menganalisis 
dokumen-dokumen data yang terkait dengan masalah. 
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6. Teknik Analisis Data  
Adapun teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah teknik analisis deskriftif, yaitu suatu metode dalam meneliti suatu 
kelompok, manusia, suatu objek, suatu kondisi, suatu sistem pemikiran, 
ataupun suatu kelas peristiwa pada masa sekarang.
14
 Metode ini 
menganalisis data-data yang diperoleh dikumpulkan, dianalisa, dan akan 
diinterprestasikan sebagai hasil analisa kualitatif. Analisa ini digunakan 
sebagai alat untuk mengetahui dan menjelaskan mengenai gambaran 
umum manajemen pemasaran pruduk tong tji tea untuk meningkatkan 
penjualan pada PT. Senang Jaya Mitra Sukses di jalan Riau No.88 
Kelurahan Payung Sekaki Kecamatan Tampan Kota Pekanbaru. 
7. Metode penulisan 
a.  Deduktif, yaitu mengumpulkan fakta-fakta umu. Kemudian dianalisis 
dan diuraikan secara khusus. 
b.  Induktif, yaitu mengumpulkan fakta-fakta khusus. Kemudian dianalisa 
dan diuraikan secara umum 
c.  Deskriptif, yaitu menggambarkan secara tepat masalah yang akan 
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F. Sistematika Penulisan 
Untuk memudahkan penulis dalam pembahasan, maka penulisan 
penelitian ini dibagi dalam beberapa bab sebagai berikut: 
BAB I    : PENDAHULUAN 
Bab ini terdiri dari Latar Belakang, Batasan Masalah, Rumusan 
Masalah, Tujuan dan Manfaat Penelitian, Metode Penelitian dan 
Sistematika Penulisan.  
BAB II  : GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN 
Gambaran umum objek penelitian yang terdiri dari sejarah 
berdirinya PT. Senang Jaya Mitra Sukses, visi dan misi PT. Senang Jaya 
Mitra Suksesdan stuktur organisasi PT. Senang Jaya Mitra Sukses. 
BAB III : TINJAUAN TEORITIS 
Tinjauan pustaka tentang manajemen pemasaran yang terdiri dari 
pengertian manajemen, pengertian pemasaran, pengertian manajemen 
pemasaran dan sistem manajemen pemasaran dalam islam. 
BAB IV : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
Hasil penelitian dan pembahasan tentang manajemen pemasaran 
pada PT. Senang Jaya Mitra Sukses dalam meningkatkan penjualan 
produk tong tji tea, faktor pendukung dan penghambat dalam 
meningkatkan penjualan produk tong tji tea di PT. Senang Jaya Mitra 
Sukses dan tinjauan ekonomi islam terhadap manajemen pemasaran 






BAB V  : PENUTUP 






















GAMBARAN UMUM  PT. SENANG JAYA MITRA SUKSES 
 
A. Sejarah Singkat PT. Senang Jaya Mitra Sukses 
PT. Senang Jaya Mitra Sukses adalah perusahaan distribusi 
consumer goods untuk food and beverages. PT. Senang Jaya Mitra Sukses 
mulai berdiri pada tahun 1984 yang dimulai dari sebuah toko grosir yang 
terletak di pasar kodim Pekanbaru. Dengan seiring berjalannya waktu PT. 
Senang Jaya Mitra Sukses mengalami perkembangan yang begitu pesat 
dan telah mencapai target penjualan yang begitu besar. Dengan penjualan 
yang begitu besar sebuah toko grosir tidak mampu melayani konsumennya 
dengan baik, dikarenakan toko grosir tersebut kekurangan anggota untuk 
melayani setiap konsumennya. Maka dari itu PT. Senang Jaya Mitra 
Sukses yang dimulai dari sebuah toko grosir berencana untuk mendirikan 
sebuah perushaan distribusi. Dengan demikian pada tahun 1997 PT. 
Senang Jaya Mitra Sukses berhasil mendirikan perusahaan dan 
berkembang menjadi sebuah perusahaan distribusi yang mengcover 
seluruh daerah di provinsi Riau. 
Pada tahun 2000 PT. Senang Jaya Mitra Sukses berhasil 
berkembang dengan memiliki 88 orang karyawan dan memeliki banyak 
produk seperti sabun, mie, teh dan banyak produk lainnya. PT. Senang 
Jaya Mitra Sukses berhasil memasarkan seluruh produknya di seluruh 





Pada saat ini PT. Senang Jaya Mitra Sukses telah menjadi sebuah 
perusahaan distributor terbesar di Riau. Perusahaan ini memiliki produk 
yang unngul yang telah mencapai target pendapatan terbesar di perusahaan 
tersebut, yaitu produk tong tji tea
16
.  
B. Visi misi dan motto PT. Senang Jaya Mitra Sukses 




Visi PT. Senang Jaya Mitra Sukses 
“menjadi salah satu distributor terbesar untuk area Riau” 
Misi PT. Senang Jaya Mitra Sukses  
1. Melakukan pengembangan area distribusi. 
2. Perekrutan karyawan.  
3. Peningkatan tim penjualan ke beberapa daerah. 
4. Serta menyejahterakan karayawan. 
5. Selain produk makanan kami juga mengembangkan produk non 
makanan. Kami terbuka bagi perusahaan local maupun luar yang 
ingin bergabung dengan kami sebagai mitra yang terpercaya. 
Motto PT. Senang Jaya Mitra Sukses 
“Memberi pelayanan terbaik kepada konsumen dan prinsipal”. 
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C. Struktur Organisasi PT. Senang Jaya Mitra Sukses 
Struktur organisasi merupakan sebuah garis hirarki atau bertingkat 
yang mendeskripsikan komponen-komponen yang menyusun perusahaan. 
Dimana setiap indivudu atau SDM yang berada pada lingkup perusahaan 
tersebut memiliki posisi dan fungsinya masing-masing. 
Selajutnya dapat dikatakan  bahwa organisasi merupakan 
sekelompok orang yang terorganisir dalam proses pencapaian tujuan 
organisasi suatu tujuan merupakan suatu target yang diharapkan suatu 
organisasi dari aktivitas orang-orang sebagai anggota organisasi yang 
terorganisasi dalam suatu struktur dan terproses dalam suatu hubungan 
kerja sama diantara organisasi tersebut.  
Adapun Struktur organisasi pada perusahaan PT. Senang Jaya 
Mitra Sukses adalah sebagai berikut
18
: 
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Adapun jenis produk yang dijual di PT. Senang Jaya Mitra Sukses 
terdiri dari 5 produk pokok. Adapun produk tersebut adalah sebagai berikut: 
1. Teh Tong tji 
Tong Tji adalah salah satu perusahaan teh ternama di Indonesia. 
Berdiri sejak tahun 1938 di Tegal, Jawa Tengah oleh alm. Tan See 
Giam. Tong Tji merupakan nama Brand sedangkan nama perusahaannya 
adalah Perusahaan Teh Dua Burung Wangi. Produk ini memiliki Harga 
jual pasar Rp. 33.000. 
2. Colatta 
Colatta adalah salah satu merk coklat batangan yang terkenal di 
Surabaya. Ini merupakan produk bahan kue yang biasa digunakan oleh 
produsen kue. Harga produk ini adalah Rp. 12.360.  
3. Piatoss 
Piatoss adalah produk snack makan ringan. Piattos adalah keripik 
kentang heksagonal yang terbuat dari kentang asli, tipis dan renyah dengan 
ragam pilihan rasa. Rp. 9.000.  
4. Biskuit Interbis 
Biskuit ini adalah biskuit makanan ringan yang memiliki varian 








5. Bumbu Masak Mamasuka 
MamaSuka adalah salah satu merek bumbu instan/produk bumbu 
terbaik. Produk ini adalah produksi miwon. Harga Produk ini adalah Rp. 
1.000/sachet. 
6. Mie Instan Nissin 
Produk ini adalah makanan yang berbentuk ramen yang berasal 
dari perusahaan jepang. Harga porduk ini adalah Rp. 12.000. 
Berikut adalah rincian penjualan dari produk yang di jual PT. 
Senang Jaya Mitra Sukses  
Tabel 2.1 
Penjualan Produk PT Senang Jaya Mitra Sukses Tahun 2018 
Nama Produk Harga Penjualan 2018 
 Tong Tjie Tea Rp. 33.000 Rp. 1.080.258.000 
Collata Rp. 12.360 Rp. 752.356.000 
Piatoss Rp. 9.000 Rp. 614.258.700 
Interbiss Rp. 7.000 Rp. 542.254.100 
Mamasuka Rp. 1.000 Rp. 898.251.325 
Nissin Rp. 12.000 Rp. 352.123.400 













Manajeman adalah suatu proses dimana seorang dapat mengatur 
segala sesuatu yang dikerjakan oleh individu atau kelompok. Manajemen 
perlu dilakukan guna mencapai tujuan atau target dari individu atau 
kelompok tersebut secara kooperatif menggunakan sumber daya yang 
tersedia. Menurut G.R Terry menyatakan bahwa manajemen adalah suatu 
proses yang khas yang terdiri dari tindakan-tindakan perencanaan, 
pengorganisasian, pengarahan dan pengendalian yang dilakukan untuk 
menentukan serta mencapai sasaran-sasaran yang telah ditentukan melalui 
pemanfaatan sumber daya manusia dan sumber-sumber lainnya
19
. 
Sedangakan menurut Andrew F.Sikula manajemen pada umumnya 
dikaitkan dengan kegiatan perencanaan, pengendalian, penempatan, 
pengarahan, pemotivasian, komunikasi dan pengambilan keputusan yang 
diakukan oleh setiap organisasi dengan tujuan untuk mengkoordinasikan 
berbagai sumber daya yang dimiliki oleh perusahaan sehingga akan 




Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial dimana 
individu-individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan
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 inginkan dengan mencipatakan dan saling mempertukarkan produk dan 
jasa serta nilai antara seseoraang dan yang lainnya. Peranan pemasaran 
saat ini tidak hanya menyampaikan produk atau jasa hingga ke tangan 
konsumen, tetapi juga bagaimana produk atau jasa tersebut dapat 
memberikan kepuasan kepada pelanggan secara berkelanjutan, sehingga 
keuntungan perusahaan dapat diperoleh dengan terjadinya pembelian yang 
berulang. 
Menurut William. J. Staton pemasaran adalah keseluruhan dari 
kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, 
mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat 




Tujuan dari pemasaran adalah menarik pelanggan baru dengan 
menciptakan suatu produk yang sesuai dengan keinginan konsumen, 
menjajikan nilai superior, menetapkan harga menarik, mendistribusikan 
produk dengan mudah, mempromosikan secara efektif serta 
mempertahankan pelanggan yang sudah ada dengan tetap memengang 
prinsip kepuasan pelanggan. 
Dasar pemikiran pemasaran dimulai dengan adanya kebutuhan 
(needs), keinginan (wants), dan permintaan (demands). 
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C. Manajemen Pemasaran 
Manajemen pemasaran berasal dari dua kata yaitu menajemen dan 
pemasaran. Pemasaran adalah analisis, perencanaan, implementasi, dan 
pengendalian dari program-program yang dirancang untuk menciptakan, 
membangun, dan memelihara pertukaran yang menguntungkan dengan 
pembeli sasaran untuk mencapai tujuan perusahaan. Sedangkan 
manajemen adalah proses perencanaan (planning), pengorganisasian 




Manajemen pemasaran adalah suatu usaha untuk merencanakan, 
mengimplementasikan (yang terdiri dari kegitan mengorganisasikan, 
mengarahkan, mengkoordinir) serta mengawasi atau mengendalikan 
kegiatan pemasaran dalam suatu organisasi agar tercapai tujuan organisasi 
secara efisienn dan efektif yang dikenal dengan istilah fungsi manajemen. 
Dalam fungsi manajemen pemasaran ada kegiatan menganalisis yaitu 
analisis yang dilakukan untuk mengetahui pasar dan lingkungan 
pemasarannya, sehingga dapat diperoleh seberapa besar peluang untuk 
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1. Tahap pelaksanaan Manajemen Pemasaran 
Manajemen pemasaran terdiri dari
23
 
a. Planning (Perencanaan Pemasaran) 
George R. Terry dalam bukunya Principles of 
Management mengemukakan tentang Planning sebagai berikut,  
“Planning is the selecting and relating of facts and the 
making and using of assumptions regarding the future in the 
visualization and formulation to proposed of proposed activation 
believed necesarry to accieve desired result”. 
Maknanya adalah Perencanaan adalah pemilih fakta dan 
penghubungan fakta-fakta serta pembuatan dan penggunaan 
perkiraan-perkiraan atau asumsi-asumsi untuk masa yang akan 
datang dengan jalan menggambarkan dan merumuskan kegiatan-
kegiatan yang diperlukan untuk mencapai hasil yang diinginkan.” 
Dari hal ini dapat diketahui bahwa sebuah organisas harus 
memiliki rencana. Rencana ini bisa bersifat jangka panjang dan 
jangka pendek. Sehingga dalam menyusun rencana bukan hanya 
menyusun langkah yang akan dilakukan, namun juga menyusun 
kemungkinan-kemungkinan yang akan terjadi di masa mendatang 
yang akan mempu mengganggu rencana yang telah ditetapkan. 
Pada aktifitas pemasaran, fungsi manajemen pemasaran 
pada perencanaan adalah tahap dalam merumuskan strategi yang 
akan dilaksanakan dalam aktifitas pemasaran. Pada tahap ini akan 
direncanakan hal-hal yang akan direalisasikan terkait dengan 
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startegi pemasaran pada Marketing Mix. Di antaranya adalah 
sebagai berikut: 
1) Perencanaan Produk 
2) Perencanaan Harga 
3) Perencanaan Promosi 
4) Perencanaan Distribusi dan Lokasi Pemasaran  
Perencanaan pada hal-hal di atas dirumuskan secara 
bersama dengan mempertimbangkan faktor-faktor yang 
mempengaruhi manajemen pemasaran. 
b. Organizing (Pengorganisasian) 
Pengorganisasian tidak dapat diwujudkan tanpa ada 
hubungan dengan yang lain dan tanpa menetapkan tugas-tugas 
tertentu untuk masing-masing unit. George R. Terry dalam 
bukunya Principles of Management mengemukakan 
tentang organizing sebagai berikut, yaitu  
“Organizing is the determining, grouping and arranging of 
the various activities needed necessary forthe attainment of the 
objectives, the assigning of the people to thesen activities, the 
providing of suitable physical factors of enviroment and the 
indicating of the relative authority delegated to each respectives 
activity.        
 
Pengorganisasian ialah penentuan, pengelompokkan, dan 
penyusunan macam-macam kegiatan yang dipeelukan untuk 
mencapai tujuan, penempatan orang-orang (pegawai), terhadap 





bagi keperluan kerja dan penunjukkan hubungan wewenang, yang 
dilimpahkan terhadap setiap orang dalam hubungannya dengan 
pelaksanaan setiap kegiatan yang diharapkan. 
Sering yang terjadi pada komunitas dan organisasi yang 
gagal ditengah jalan disebabkan salah dalam mendistribusikan 
tugas kepada sumber daya yang tepat. Selain itu, kejelasan 
informasi tugas juga sangat dibutuhkan. Salah dalam 
menyampaikan tugas kepada bawahan, akan mengakibatkan 
kesalahan kerja. Kesalahan kerja akan berakibat buruk pada 
operasional keseluruhan, bahkan jika tidak cepat di perbaiki akan 
menimbulkan kerusakan pada aktifitas organisasi secara umum. 
Di antara yang termasuk pada bagian dari pengorganisasian 
adalah sebagai berikut: 
1) Pemilihan staf pelaksana sesuai dengan perencanaan yang 
dilaksanakan 
2) Pemilihan supervisor pada masing-masing perencanaan 
3) Membangun rantai komando   
c. Actuating (Pelaksanaan /Penggerakan) 
Menurut George R. Terry dalam bukunya Principles of 
Management (Sukarna, 2011: 82) mengatakan bahwa:  
Actuating is setting all members of the group to want to 
achieve and to strike to achieve the objective willingly and keeping 
with the managerial planning and organizing efforts. 





Penggerakan adalah membangkitkan dan mendorong semua 
anggota kelompok agar supaya berkehendak dan berusaha dengan 
keras untuk mencapai tujuan dengan ikhlas serta serasi dengan 
perencanaan dan usaha-usaha pengorganisasian dari pihak 
pimpinan. Definisi diatas terlihat bahwa tercapai atau tidaknya 
tujuan tergantung kepada bergerak atau tidaknya seluruh anggota 
kelompok manajemen, mulai dari tingkat atas, menengah sampai 
kebawah. Segala kegiatan harus terarah kepada sasarannya, 
mengingat kegiatan yang tidak terarah kepada sasarannya hanyalah 
merupakan pemborosan terhadap tenaga kerja, uang, waktu dan 
materi atau dengan kata lain merupakan pemborosan terhadap tools 
of management.  
Hal ini sudah barang tentu merupakan mis-management. 
Dari seluruh rangkaian proses manajemen, pelaksanaan (actuating) 
merupakan fungsi manajemen yang paling utama. Dalam fungsi 
perencanaan dan pengorganisasian lebih banyak berhubungan 
dengan aspek-aspek abstrak proses manajemen, sedangkan fungsi 
actuating justru lebih menekankan pada kegiatan yang 
berhubungan langsung dengan orang-orang dalam organisasi. 
Dalam hal ini, George R. Terry (1986) mengemukakan bahwa 
actuating merupakan usaha menggerakkan anggota-anggota 
kelompok sedemikian rupa hingga mereka berkeinginan dan 





Pada pelaksanaan membutuhkan G‟SOT yang terdiri dari 
Goal, Strategy, Objective, dan Tactics. 
1) Tujuan/Goal: Hasil utama yang diharapkan. Goal juga 
merupakan suatu ide besar yang ingin diraih dan biasanya lebih 
bersifat kualitatif ketimbang kuantitatif. 
2) Strategi/Strategic: Langkah-langkah yang dilakukan dalam 
mencapai goal. Strategi harus menjawab pertanyaan 
“Bagaimana kita dapat menyelesaikan obyektif yang 
diharapkan?” 
3) Obyektif/Objective: pencapaian-pencapaian terukur yang 
diambil dalam melakukan suatu strategi. Obyektif 
menggambarkan seberapa berkembangnya suatu obyek yang 
dinyatakan dalam bentuk statistik. 
4) Taktik/Tactic: Aktivitas yang dilakukan dalam mengejar 
obyektif yang berhubungan dengan suatu strategi. Taktik dapat 
berupa langkah-langkah kongkrit dan memiliki tenggat waktu 
untuk melakukannya. 
d. Controlling(Pengawasan) .  
Pengawasan (controlling) merupakan fungsi manajemen 
yang tidak kalah pentingnya dalam suatu organisasi. Semua fungsi 
terdahulu, tidak akan efektif tanpa disertai fungsi pengawasan. 
Dalam hal ini, Louis E. Boone dan David L. Kurtz (1984) 





“the process by which manager determine wether actual 
operation are consistent with plans” 
 
Maknanya adalah dimana manager akan melakukan kontrol 
terhadap pelaksanaan agar sesuai dengan perencanaan yang telah 
dirumuskan.  
Sementara itu, Robert J. Mocker sebagaimana disampaikan 
oleh T. Hani Handoko (1995) mengemukakan definisi pengawasan 
yang di dalamnya memuat unsur esensial proses pengawasanota itu 
juga ingin mencapai sasaran-sasaran tersebut. 
Kebutuhan sebuah evaluasi dalam aktifitas kerja adalah hal 
yang mutlak. Hal ini dikarenakan pada evaluasi ini akan 
diidentifikasi apa saja yang menjadi penyebab kegagalan dan 
keberhasilan. Untuk kagagalan akan dicari solusi atau langkah 
perbaikan. Sedangkan penyebab keberhasilan akan ditingkatkan 
dan dijadikan langkah sukses yang dibudidayakan oleh perusahaan. 
Adapun bagian dari pengawasan ini adalah sebagai berikut: 
1) Pengawasan Tim Pelaksana 
2) Costumer Relationship 
3) Evaluasi Strategi 
D. Bauran Pemasaran ( Marketing Mix) 
Bauran pemasaran merupakan kombinasi dari variable atau kegiatan 





pemasaran merupakan kumpulan variable-variabel yang dapat digunakan 
perusahaan untuk mempengaruhi tanggapan konsumen. 
Apabila membahas tentang pemasaran biasanya memperhatikan 
empat unsur strategis dasar 4P yaitu : produk, harga, tempat, dan promosi. 
Akan tetapi sipat jasa, yang melibatkan berbagai aspek keterlibatan 
pelanggan dalam produksi dan pentingnya faktor waktu, membutuhkan 
unsur strategi lainnya. Dalam perkembangannya penerapan unsur 4P 
terlalu terbatas untuk bisnis jasa, maka diperlukan penambahan 3P yaitu
24
: 
1. Product (produk/jasa) 
Produk merupakan bentuk penawaran organisasi jasa yang 
ditunjukkan untuk mencapai tujuan organisasi melalui pemuasan 
kebutuhan dan keinginan pelanggan. Produk disebut sebagai apa saja 
yang bisa ditawarkan di pasar untuk mendapatkan perhatian, 
permintaan atau konsumsi yang dapat memenuhi keinginan dan 
kebutuhan.  
2. Pricing (Harga) 
Penetapan harga suatu hal penting, perusahaan akan melakukan 
hal ini dengan penuh pertimbangan karena penetapan harga akan dapat 
mempengaruhi pendapatan total dan biaya. Harga merupakan faktor 
utama penentu positioning produk dan harus diputuskan sesuai dengan 
pasar sasaran, bauran ragam produk, dan pelayanan serta persaingan. 
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3. Promotion (Strategi Promosi) 
Promosi merupakan prinsip marketing dasar dimana 
perusahaan di tuntut untuk dapat memberikan insentif bagi calon 
pembeli produk atau jasa yang ditawarkan. Insentif ini dapat berupa 
potongan harga, menyampaikan product knowledge dengan cara 
menarik, sampai memberikan contoh produk atau jasa secara cuma-
cuma.  
4. Place (Lokasi Usaha) 
Jangkauan tempat menjadi suatu yang harus dipertimbangkan 
secara matang, tempat-tempat yang strategis tentu memiliki peluang 
akses public yang lebih baik, namun biaya sewa dari tempat tersebut 
juga harus diperhitungkan sebagai konsekuensi dari kemudahan akses 
ke konsumen. 
5. People (Sumber Daya Manusia) 
Poople merupakan asset utama dalam industry jasa, terlebih 
bagi bisnis yang membutuhkan sumber daya dengan performance 
tinggi. Kebutuhan konsumen untuk berhadapan dengan karyawan 
berkinerja tinggi akan menyebabkan konsumen puas dan loyal. 
6. Process (Proses/Aktivitas Bisnis) 
Layanan jasa ataupun kualitas produk sangat bergantung pada 
proses penyampaiaan jasa pada konsumen. Mengingat bahwa 
penggerak perusahaan jasa adalah karyawan itu sendiri, maka untuk 





perusahaan harus dijalankan sesuai dengan sistem dan prosedur yang 
terstandarisasi oleh karyawan yang berkopetensi, berkomitmen, dan 
loyal terhadaap perusahaan tempatnya bekerja. 
7. Physical Evidence (Bukti Fisik Perusahaan) 
Physical evidence adalah bukti fisik yang dapat dirasakan ole 
indra manusia baik dengan pengeliatan, perabaan, serta penciuman. 
Bukti fisik ini melingkupi bangunan kantor serta elemen pendukung 
lain seprti toko, kedai, dan semacamnya. 
Bangunan (building) merupakan salah satu contoh dari bagian 
bukti fisik. Karakteristik ini bisa menjadi nilai tambah bagi konsumen 
sebagai perusahaan jasa yang memiliki karakter. Perhatian terhadap 
interior, perlengkapan bangunan, termasuk lightning system, dan tata 
ruang yang lapang/luas menjadi perhatian penting dan dapat 
mempengaruhi suasana hati (mood) pengunjung. 
E. Penjualan  
1. Pengertian Penjualan  
Menjual adalah ilmu dan seni mempengaruhi pribadi yang 
dilakukkan oleh penjual untuk mengajak orang lain bersedia membeli 
barang atau jasa yang ditawarkan. Penjualan adalah kunci dalam 
menentukan keberhasilan perusahaan dalam menjalankan bisnis dari 
produk yang dihasilkan. Dengan adanya penjualan yang terealisasi 





menghasilkan keuntungan bagi perusahaan. Penjualan juga salah satu 
kegiatan yang penting dalam proses pemasaran. 
Pada konsep penjualan berkeyakinan bahwa konsumen, 
mungkin tidak membeli secara kontinu produk yang ditawarkan, jadi 
perusahaan harus melakukan upaya ekstra untuk meningkatkan 
penjualan yang disertai promosi yang agresif. Konsep penjualan 
menyatakan menyatakan bahwa konsumen akan membeli produk jika 
perusahaan melakukan promosi dan penjualan yang menonjol. 
Sehingga dalam melaksanakan penjualan setiap produk pemasar perlu 
berupaya keras, cerdas dan tepat. 
Penjualan adalah pemindahan hak milik atas barang atau jasa 
dengan imbalan uang sebagai gantinya dengan persetujuan dengan 




Menurut pendapat Mc Charty penjualan merupakan penyaluran 
produk-produk yang dihasilkan kepada pasar baik pasar konsumsi 
maupun pasar produksi tergantung pada jenis produk yang dihasilkan 




Sedangkan menurut Dauglas J. Dalrympe manajemen 
penjulaan adalah perencanaan, pelaksanaan dan pengendalian 
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program-program kontak tatap muka yang dirancang untuk mencapai 
tujuan penjualan perusahaan. Defenisi ini menyarankan bahwa 
manajemen penjualan berkaitan dengan pengambilan keputusan 
strategi, disamping rencana-rencana pemasaran. 
Peningkatan penjualan dapat dikaitkan dengan volume 
penjualan yang terjadi. Volume penjualan merupakan ukuran yang 
menunjukkan banyaknya atau besarnya jumlah barang atau jasa yang 
terjual. Sehingga volume penjualan merupakan total yang dihasilkan 
dari penjualan barang. Semakin tinggi penjualan barang atau jasa maka 
menunjukkan tingkat keberhasilan dalam mengembangkan perusahaan 
dan semakin tinggi laba yang dihasilkan. 
Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi volume penjualan 
yaitu: 
a. Kualitas barang 
Turunnya mutu barang dapat mempengaruhi volume 
penjualan, jika barang yang diperdagangkan mutunya menurun 
maka dapat menyebabkan pembelinya yang sudah menjadi 
pelanggan dapat merasakan kecewa sehingga mereka bisa 
berpaling kepada barang lain yang mutunya baik. 
b. Selera konsumen 
Selera konsumen tidaklah tetap dan dapat berubah setiap 
saat, apabila selera konsumen terhadap barang-barang yang kita 





c. Servis terhadap pelanggan 
Merupakan faktor penting dalam usaha memperlancar 
penjualan terhadap usaha dimana tingkat persaingan semakin 
tajam. Dengan adanya servis yang baik terhadap para pelanggan 
maka dapat meningkatkan volume penjualan. 
2. Tujuan Penjualan 
Pada umumnya tujuan penjualan adalah untuk mendapatkan 
laba dan mempertahankan atau bahkan meningkatkan penjualan. 
Tujuan penjualan tersebut dapat tercapai apabila penjualan dapat 
dilaksanakan seperti apa yang telah direncanakan. Dengan demikian 
tidak berarti bahwa barang dan jasa yang terjual akan selalu 
menghasilkan laba, karena perlu diperhatikan pula proses-proses dari 
penjualan yang dapat menentukan berhasil tidaknya perusahaan dalam 
menerapkan strategi penjualan. 
Ada tiga tujuan umum dalam melaksanakan penjualan, yaitu
27
: 
a. Mencapai volume penjualan 
Perlu adanya kerja sama yang rapi diantara fungsionaris 
dalam perusahaan sesuai dengan tugas dan fungsinya masing-
masing. 
b. Mendapatkan laba tertentu 
                                                             
27





Hal ini diperlukan guna mengukur keberhasilan suatu 
penjualan yang dilakukan oleh perusahaan dalam melakukan tujuan 
penjualan. 
c. Menunjang pertubuhan perusahaan 
Pimpinan (top manager) harus dapat bertanggung jawab, 
pimpinanlah yang harus mengukur seberapa besar suksesnya dan 
kegagalan yang dihadapinya untuk dapat ditentuan dengan cara 
menentukan estimasi tentang potensi pesaing, kemampuan tenaga 
penjualan. 
Pencapaian tujuan perusahaan ini merupakan suatu 
perkiraan tingkat penjualan yang dapat diharapkan berdasarkan 
pada rencana pemasaran yang telah ditetapkan dan pada 
lingkungan pemasaran tertentu. Target penjualan ini merupakan 
suatu perkiraan tingkat penjualan yang dapat diharapkan 
berdasarkan pada rencana pemasaran yang telah ditetapkan dan 
pada situasi lingkungan pemasaran tertent, dengan tercapainya 
target penjulan maka akan menghasilkan jumlah keuntungan yang 
mingkat. 
3. Jenis-jenis Penjualan 
Dalam bidang manajemen terdapat lima jenis penjualan, yaitu
28
: 
a. Trade Selling  
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Trade selling Merupakan suatu jenis penjualan yang 
dilakukan oleh pedagang kepada grosir. Tujuan utamanya untuk 
dijual kembali. 
b. Tehnical Selling 
Tehnical selling merupakan suatu cara atau usaha-usaha 
untuk meningkatkan penjualan dengan cara memberikan saran dan 
nasehat kepada konsumen atau pembeli akhir dari barang dan 
jasanya. 
Dalam hal ini wirausaha tersebut mempunyai tugas utama 
untuk mengidentifikasi dan juga menganalisa segala macam 
masalah yang dihadapioleh pembeli lalu setelah menunjukkan 
bagaimana produk atau jasa yang ditawarkan bisa mengatasi 
masalah konsumen dan pembeli. 
c. Missionary Selling 
Missionary selling adalah penjual atau produsen berusaha 
mempengaruhi dan membujuk pembeli agar membeli produk dari 
penyalur yang ditunjuk oleh perusahaan. 
Dalam hal ini pengusaha atau perusahaan yang 
bersangkutan memiliki penyalur tersendiri dalam menyalurkan atau 








d. New Business Selling 
New business selling adalah penjual berusaha mengubah 
suspect (calon pembeli potensial) menjadi pembeli yang actual atau 
sesungguhnya. 
e. Responsive Selling 
Responsive Selling tugas penjual memberikan reaksi dari 
stimulus yang ditunjukkan oleh pembeli atau calon pembeli. 
Bertugas memberikan pelayanan terbaik agar konsumen 
terpuaskan. 
F. Manajemen Pemasaran dalam Islam 
Pemasaraan adalah suatu proses social dan manajerial dimana 
individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan 
inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk 
yang bernilai dengan pihak lain.  
Pemasaran dalam pandangan Islam merupakan suatu peranan 
disiplin strategis yang sesuai dengan nilai dan prinsip syariah. Ide 
mengenai pemasaran syariah ini dikembangkan oleh dua pakar di bidang 
pemasaran dan syariah yaitu Herman Kertajaya, salah satu dari lima puluh 
guru yang telah mengubah masa depan dunia pemasaran bersama-sama 
dengan Philip Kotler, dan Muhammad Syakir Sula, salah satu dari enam 
pemegang gelar profesional ahli Asuransi Syariah
29
. 
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Kata shari’ah berasal dari akar kata shara’a, yang bermakna 
memperkenalkan, mengedepankan atau menetapkan. Shari’ah secara 
bahasa berarti jalan menuju sumber air. Jalan menuju sumber air ini dapat 
pula dikatakan sebagai jalan ke arah sumber pokok kehidupan. Sedangkan 
menurut istilah adalah hokum-hukum atau undang-undang yang 
ditentukan oleh Allah SWT untuk hambanya sebagai mana terkandung 
dalam kitab suci Al-Qur‟an dan diterangkan oleh Rasulullah SAW. 
Menurut Syaikh Al-Kharadhawi sebagai mana dikutip dalam buku 
Syariah Marketing karangan Muhammad Syakir Sula dan Hermawan 
Kertajaya, mengatakan bahwa cakupan dari pegertian syari‟ah menurut 
pandangan Islam sangatlah luas dan komprehensif. Di dalamnya 
mengandung makna yang mengatur seluruh aspek kehidupan, mulai dari 
aspek ibadah, aspek keluarga, aspek bisnis, aspek ekonomi, aspek hukum 
dan peradilan, aspek undang-undang hingga hubungan antar-negara. 
pemasaran sendiri adalah salah satu bentuk muamalah yang dibenarkan 
dalam Islam, sepanjang dalam proses transaksinya terpelihara dari hal-hal 
yang terlarang oleh ketentuan syariah. Maka Syari’ah Marketing 
didefenisikan sebagai segala sesuatu aktivatas yang dijalankan dalam 
kegiatan bisnis dalam bentuk penciptaan nilai (Value Creating Activities) 
yang memungkinkan siapa saja yang melakukannya bertumbuh serta 









Kata kunci dari defenisi pemasaran syari‟ah adalah bahwa dalam 
seluruh proses, baik proses penciptaan, proses penawaran, maupun proses 
perubahan nilai (value), tidak boleh ada hal-hal yang bertentangan dengan 
dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah dalam islam. Sepanjang hal 
tersebut dapat dijamin dan penyimpangan prinsip-prinsip muamalah tidak 
akan terjadi, maka bentuk transaksi apapun di dalam bisnis diperbolehkan 
dalam syari‟at Islam. 
Manajemen pemasaran islam, hakikatnya tidak bisa melepaskan 
diri dari teori dan fungsi manajemen. Menurut Anwar Fathoni, manajemen 
pemasaran islam adalah sebagai berikut
31
: 
1. Perencanaan dalam Islam 
Perencanaan dalam islam di dasarkan pada Quran Surah An-
Anfal ayat 60 sebagai berikut: 
تَاِط  ِيٍ سِّ َٔ ٖج  َّٕ ٍ قُ ا ٱۡعرَطَۡعرُى يِّ ْٔا نَُٓى يَّ أَِعذُّ َٔ ِ َّٔ ٱَّللَّ ٌَ تِِّۦ َعُذ ِْثُٕ ِم ذُۡش ۡٛ ٱۡنَخ
ٖء  ۡٙ َيا ذُُفِقُٕاْ ِيٍ َش َٔ ُٓۡىۚۡ  ًُ ُ َٚۡعهَ َُُٓى ٱَّللَّ ٕ ًُ ِٓۡى ََل ذَۡعهَ ٍَ ِيٍ ُدَِٔ َءاَخِشٚ َٔ ُكۡى  َّٔ َعُذ َٔ
  ٌَ ٕ ًُ أََرُۡى ََل ذُۡظهَ َٔ ُكۡى  ۡٛ فَّ إِنَ َٕ ُٚ ِ  ٠ٓفِٙ َعثِِٛم ٱَّللَّ
 
Artinya: 60.  Dan siapkanlah untuk menghadapi mereka kekuatan apa saja yang 
kamu sanggupi dan dari kuda-kuda yang ditambat untuk berperang 
(yang dengan persiapan itu) kamu menggentarkan musuh Allah dan 
musuhmu dan orang orang selain mereka yang kamu tidak 
mengetahuinya; sedang Allah mengetahuinya. Apa saja yang kamu 
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nafkahkan pada jalan Allah niscaya akan dibalasi dengan cukup 
kepadamu dan kamu tidak akan dianiaya (dirugikan). 
 
Dari ayat di atas dapat diketahui bahwa dalam islam sangat 
membutuhkan perencanaan yang matang dalam melaksanakan sesuatu 
hal. Dalam perncanaan islam, maka hal yang direncanakan terkait 
marketing mix harus sesuai dengan kaidah islam yakni sebagai berikut: 
a. Perencanaan Produk dalam Islam 
Dalam melaksanakan perencanaan produk maka harus 
memperhatikan hal sebagai berikut: 
1) Produk yang dijual adalah produk yang halal 
2) Produk yang dijual adalah produk yang bermanfaat 
3) Produk bisa tidak mengandung unsur Gharar/ketidakjelasan 
Pada perencanaan produk ini mendasari pada ayat Surah 
Al-Baqarah 168: 
َا ٱنَُّاُط  َٰٓأَُّٚٓ  َٚ ٍِۡۚ
طَ  ۡٛ ِخ ٱنشَّ  َٕ ََل ذَرَّثُِعٕاْ ُخطُ َٔ ا  ٗلا طَِّٛثا
ا فِٙ ٱۡۡلَۡسِض َحهَ  ًَّ ُكهُْٕا ِي
  ٌٍ ثِٛ ّّٔٞ يُّ ُۥ نَُكۡى َعُذ  ٠١ٔإََِّّ
Artinya: 168.  Hai sekalian manusia, makanlah yang halal lagi baik dari apa 
yang terdapat di bumi, dan janganlah kamu mengikuti langkah-langkah 
syaitan; karena sesungguhnya syaitan itu adalah musuh yang nyata 
bagimu. 
 
b. Perencanaan Harga dalam Islam 
Pada perencanaan harga dalam islam adalah perencanaan 







. Di antara aturan terjait harga adalah menjual harga 
yang tidak mengandung riba. Hal ini sesuai dengan Surah Ali Imran 
130 sebagai berikut: 
 َ ٱذَّقُْٕا ٱَّللَّ َٔ  
ٗۖ َعفَحا َض  ا يُّ فا اْ أَۡضَع  َٰٓ  ٕ تَ ٍَ َءاَيُُْٕا ََل ذَۡأُكهُْٕا ٱنشِّ َا ٱنَِّزٚ أَُّٚٓ
َٰٓ نََعهَُّكۡى َٚ 
  ٌَ  ٖٓٔذُۡفهُِحٕ
Artinya: 130.  Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu memakan riba 
dengan berlipat ganda] dan bertakwalah kamu kepada Allah supaya 
kamu mendapat keberuntungan. 
 
 
c. Perencanaan Promosi dalam Islam 
Pada perencanaan promosi dalam islam, maka metode 
promosi yang digunakan adalah metode yang tidak melanggar 
syariat islam. Hal ini sesuai dengan Surah An-Nur ayat 11: 
شّٞ نَُّكۡىۚۡ  ۡٛ َٕ َخ ا نَُّكىۖٗ تَۡم ُْ ُُكۡىۚۡ ََل ذَۡحَغثُُِٕ َشّشا ۡفِك ُعۡصثَحّٞ يِّ ٍَ َجآَُٰءٔ تِٱۡۡلِ ٌَّ ٱنَِّزٚ إِ
ُٓۡى نَُّۥ َعَزاٌب نِ  ُۡ ٗ  ِكۡثَشُِۥ ِي نَّ َٕ ٱنَِّز٘ ذَ َٔ ۡثِىۚۡ  ٍَ ٱۡۡلِ ا ٱۡكرََغَة ِي ُٓى يَّ ُۡ ٘ ٖ يِّ
ُكمِّ ٱۡيِش
 َٔٔعِظٛىّٞ  
Artinya: 11.  Sesungguhnya orang-orang yang membawa berita bohong itu 
adalah dari golongan kamu juga. Janganlah kamu kira bahwa berita 
bohong itu buruk bagi kamu bahkan ia adalah baik bagi kamu. Tiap-tiap 
seseorang dari mereka mendapat balasan dari dosa yang dikerjakannya. 
Dan siapa di antara mereka yang mengambil bahagian yang terbesar 
dalam penyiaran berita bohong itu baginya azab yang besar. 
 
Tidak sedikit para pedagang yang melakukan promosi 
barang dan jasa yang menggunakan cara promosi dengan membuat 
berita bohong dalam rangka mendapatkan penjualan yang banyak 
hal ini sungguh di larang dalam islam.  
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d. Perencanaan Distribusi dalam Islam 
Dalam hal distribusi barang dan jasa diharapkan produk 
yang dijual dalam dijumpai mudah oleh seluruh kalangan
33
. Tidak 
adanya diskriminasi dalam penjualan dan memiliki konsep 
keadilan. Hal ini sesuai dengan Quran Surah Al-Hasyr 7: 
ُ َعهَ  آَٰ أَفَآََٰء ٱَّللَّ ٗ  يَّ نِِز٘ ٱۡنقُۡشتَ َٔ ُعِٕل  نِهشَّ َٔ  ِّ َّ ٖ  فَهِه ِم ٱۡنقَُش ْۡ ٍۡ أَ ٗ  َسُعٕنِِّۦ ِي
َيآَٰ  َٔ ٍَ ٱۡۡلَۡغَُِٛآَِٰء ِيُُكۡىۚۡ  ۡٛ  تَ
ٌَ ُدٔنَحََۢ ٙۡ ََل َُٚكٕ ثِِٛم َك ٍِ ٱنغَّ ٱۡت َٔ  ٍِ ِكٛ َغ  ًَ ٱۡن َٔ   ٗ ًَ
ٱۡنَٛرَ  َٔ
ُّ فَٱ ُۡ ُكۡى َع ََٓى  َيا  َٔ ُعُٕل فَُخُزُِٔ  ُكُى ٱنشَّ َ َشِذُٚذ َءاذَى  ٌَّ ٱَّللَّ َۖٗ إِ ٱذَّقُْٕا ٱَّللَّ َٔ  
َرَُٕٓاْۚۡ
 ٧ٱۡنِعقَاِب  
Artinya: 7.  Apa saja harta rampasan (fai-i) yang diberikan Allah kepada Rasul-
Nya (dari harta benda) yang berasal dari penduduk kota-kota maka 
adalah untuk Allah, untuk Rasul, kaum kerabat, anak-anak yatim, orang-
orang miskin dan orang-orang yang dalam perjalanan, supaya harta itu 
jangan beredar di antara orang-orang kaya saja di antara kamu. Apa 
yang diberikan Rasul kepadamu, maka terimalah. Dan apa yang 
dilarangnya bagimu, maka tinggalkanlah. Dan bertakwalah kepada 
Allah. Sesungguhnya Allah amat keras hukumannya. 
 
Ayat di atas menegaskan bahwa dalam distribusi suatu 
barang dan jasa tidak boleh mengenal istilah diskriminasi. Hal ini 
terkhusus pada barang-barang kebutuhan pokok yang hendaknya 
dapat dinikmati oleh seluruh masyarakat. 
2. Pengorganisasian Dalam Islam 
Setelah melaksanakan aktifitas perencanaan maka selanjutnya 
adalah pengorganisasian yang sesuai dengan syariat islam. Dalam 
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aktifitasnya, pengorganisasian ini adalah memberikan tugas kepada 
yang ahliya. Hal ini sesuai dengan Quran Surah An-Nisa 58
34
: 
ٍَ ٱنَُّاطِ أٌَ  ۡٛ رُى تَ ًۡ إَِرا َحَك َٔ هَِٓا  ْۡ َٰٓ أَ  ٗ ِد إِنَ
 َُ ْٔا ٱۡۡلََي  َ َٚۡأُيُشُكۡى أٌَ ذَُؤدُّ ٌَّ ٱَّللَّ ۞إِ
ِّٰٓۦَۗٓ  ا َِٚعظُُكى تِ ًَّ َ َِِع ٌَّ ٱَّللَّ ْٕا تِٱۡنَعۡذِلۚۡ إِ ًُ ا  ذَۡحُك ا تَِصٛشا َٛعَۢ ًِ ٌَ َع َ َكا ٌَّ ٱَّللَّ  ٨١إِ
 
Artinya: 58.  Sesungguhnya Allah menyuruh kamu menyampaikan amanat kepada 
yang berhak menerimanya, dan (menyuruh kamu) apabila menetapkan 
hukum di antara manusia supaya kamu menetapkan dengan adil. 
Sesungguhnya Allah memberi pengajaran yang sebaik-baiknya 
kepadamu. Sesungguhnya Allah adalah Maha Mendengar lagi Maha 
Melihat. 
 
Dari ayat di atas diketahui bahwa Allah SWT memerintahkan 
kepada kita untuk memberikan amanah kepada yang ahli tidak 
terkecuali dalam hal manajemen pemasaran. Maka memilih orang 
yang tepat dalam melaksanakan rencana yang sudah dirumuskan 
adalah hal yang sangat penting. 
3. Pelaksanaan Dalam Islam 
Pada bagian ini adalah penting untuk melaksanakan rumusan 
rencana yang sudah ditetapkan sebelumnya. Diperlukan sikap 




Hal ini sesuai dengan ayat Quran Surah Al-Mujadalah 11: 
هِِظ فَٱۡفَغحُ  َج  ًَ اْ إَِرا قَِٛم نَُكۡى ذَفَغَُّحٕاْ فِٙ ٱۡن َٰٕٓ ٍَ َءاَيُُ َا ٱنَِّزٚ أَُّٚٓ
َٰٓ ُ نَُكۡىۖٗ َٚ  ْٕا َٚۡفَغحِ ٱَّللَّ
ٍَ أُٔذُْٕا ٱۡنِعۡهَى  ٱنَِّزٚ َٔ ٍَ َءاَيُُْٕا ِيُُكۡى  ُ ٱنَِّزٚ  َٚۡشفَعِ ٱَّللَّ
إَِرا قَِٛم ٱَُشُضْٔا فَٱَُشُضٔاْ َٔ
ٌَ َخثِٛشّٞ   هُٕ ًَ ا ذَۡع ًَ ُ تِ ٱَّللَّ َٔ ٖدۚۡ   َٔٔدَسَج 
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Artinya: 11.  Hai orang-orang beriman apabila dikatakan kepadamu: 
"Berlapang-lapanglah dalam majlis", maka lapangkanlah niscaya 
Allah akan memberi kelapangan untukmu. Dan apabila dikatakan: 
"Berdirilah kamu", maka berdirilah, niscaya Allah akan meninggikan 
orang-orang yang beriman di antaramu dan orang-orang yang diberi 
ilmu pengetahuan beberapa derajat. Dan Allah Maha Mengetahui apa 
yang kamu kerjakan. 
 
Ayat di atas menjelaskan tentang pentingnya untuk 
melaksanakan suatu perbuatan dengan baik dan sungguh-sungguh 
sehingga Allah akan mengangkat menjadi muslim yang derajatnya lebih 
tinggi.  
4. Pengawasan dalam Islam 
  Dalam syariat islam membutuhkan pengawasan yang akan 
memberikan dampak tercapainya tujuan dari perencanaan
36
. Adapun 
pengawasan dalam islam meliputi: 
a. Pengawasan Tim Pelaksana 
Maksud dari pengawasan tim pelaksana adalah memastikan 
seluruh elemen pada manajemen pemasaran telah melaksanakan 
tugas dan tanggung jawabnya sesuai dengan yang diharapkan.  
ٌَ تَِصٛشّٞ  ....... هُٕ ًَ ا ذَۡع ًَ َ تِ ٌَّ ٱَّللَّ  ٓٔٔۗۗٓ إِ
 
Artinya: 110.  Dan dirikanlah shalat dan tunaikanlah zakat. Dan kebaikan apa 
saja yang kamu usahakan bagi dirimu, tentu kamu akan mendapat 
pahala nya pada sisi Allah. Sesungguhnya Alah Maha Melihat apa-apa 
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b. Costumer Relationship 
 Custumer Relationship adalah dimana pemasaran akan 
menjaga hubungan baik dengan para konsumen sehingga membuat 
konsumen akan melakukan kegiatan konsumsi kembali pada saat 
berikutnya. Dalam hal ini sangat diperhatikan kualitas pelayanan 
agar dapat mencapai hubungan baik antara tim pemasaran dan 
konsumen. Hal ini sesuai dengan sabda rasulullah: 
“Barangsiapa diserahi urusan manusia lalu menghindar melayani 
kamu yang lemah dan mereka yang memerlukan bantuan, maka 




c. Evaluasi Kerja 
Evaluasi kerja adalah aktifitas dimana dilaksanakan 
pembahasan temuan dari pelaksanaan perencanaan pemasaran 
untuk selanjutnya diberikan penilaian terhadap aktifitas tersebut 
dan di cari solusi terhadap permasalahan yang terjadi.  
Hal ini sesuai dengan Quran Surah Asy-syuara 181-183 
sebagai berikut: 
  ٍَ ۡخِغِشٚ ًُ ٍَ ٱۡن ََل ذَُكَُْٕٕا ِي َٔ َم  ۡٛ فُْٕا ٱۡنَك ۡٔ ِصَُْٕا تِٱۡنقِۡغطَاطِ  ١ٔٔ۞أَ َٔ
ۡغرَقِِٛى   ًُ ٍَ   ١ٕٔٱۡن ْا فِٙ ٱۡۡلَۡسِض ُيۡفِغِذٚ ٕۡ ََل ذَۡعثَ َٔ ََل ذَۡثَخُغْٕا ٱنَُّاَط أَۡشَٛآََٰءُْۡى  َٔ
ٔ١ٖ 
 
Artinya: 181.  Sempurnakanlah takaran dan janganlah kamu termasuk orang-
orang yang merugikan; 182.  dan timbanglah dengan timbangan yang 
lurus. 183.  Dan janganlah kamu merugikan manusia pada hak-haknya 







A. Karakteristik Pemasaran Islam 
Ada empat karakteristik yang terdapat pada pemasaran syariah:  
1. Ketuhanan  
Salah satu ciri khas pemasaran syariah adalah sifatnya yang 
religius. Jiwa seorang syariah marketer meyakini bahwa hukum-hukum 
syari‟at yang bersifat ketuhanan merupakan hukum yang paling adil, 
sehingga akan mematuhinya dalam setiap aktivitas pemasaran yang 
dilakukan.  Setiap langkah, aktivitas dan kegiatan yang dilakukan harus 
selalu menginduk kepada syariat Islam. Seorang syariah marketer 
meskipun ia tidak mampu melihat Allah, ia akan selalu merasa bahwa 
Allah senantiasa mengawasinya. Sehingga ia akan mampu untuk 
menghindar dari segala macam perbuatan yang menyebabkan orang lain 
tertipu atas produk-produk yang dijualnya. Sebab seorang syariah marketer 
akan selalu merasa bahwa setiap perbuatan yang dilakukan akan dihisab. 
Sebagaimana ayat dalam Al-Qur‟an berikut ini: 
ا ََٚشُِۥ   ٖج َشّشا ۡم ِيۡثقَاَل َرسَّ ًَ َيٍ َٚۡع َٔ١ 
 
Artinya: ....Dan Barangsiapa yang mengerjakan kejahatan sebesar dzarrahpun, 
niscaya Dia akan melihat (balasan)nya pula. (QS. Al-Zalzalah: 8) 
 
2. Etis  
Keistimewaan lain dari syariah marketer adalah mengedepankan 
masalah akhlak dalam seluruh aspek kegiatannya. Pemasaran syariah 
adalah konsep pemasaran yang sangat mengedepankan nilai-nilai moral 





3. Realistis  
Pemasaran syariah bukanlah konsep yang eksklusif, fanatis, anti 
modernitas, dan kaku, melainkan konsep pemasaran yang fleksibel. 
Syariah  marketer bukanlah berarti para pemasar itu harus berpenampilan 
ala bangsa Arab dan mengharamkan dasi. Namun syariah marketer 
haruslah tetap berpenampilan bersih, rapi, dan bersahaja apapun model 
atau gaya berpakaian yang dikenakan.  
4. Humanistis  
Keistimewaan yang lain adalah sifatnya yang humanistis universal. 
Pengertian humanistis adalah bahwa syariah diciptakan untuk manusia 
agar derajatnya terangkat, sifat kemanusiaannya terjaga dan terpelihara, 
serta sifat-sifat kehewanannya dapat terkekang dengan panduan syariah. 
Syariah Islam adalah syariah humanistis, diciptakan untuk manusia sesuai 
dengan kapasitasnya tanpa memperdulikan ras, warna kulit, kebangsaan, 
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A. Kesimpulan  
Berdasarkan hasil penelitian, maka dapat disimpulkan sebagai berikut: 
1. Manajemen Pemasaran dalam meningkatkan penjualan Teh Tong Tji di 
PT. Senang Jaya Mitra Sukses dilaksanakan berdasarkan 4 Tahap: 
a. Tahap Perencanaan. Pada tahap ini dirumuskan hal-hal penting terkait 
pemasaran seperti  Target Penjualan, Biaya Operasional Penjualan, 
dan Strategi Penjualan.  
b. Tahap Pengorganisasian. Pada tahap ini manajemen akan membagi 
tugas terkait strategi penjualan kepada Tim Sales untuk selanjutnya 
direalisasikan.  
c. Tahap Pelaksanaan. Pelaksanaan Pemasaran menggunakan metode 
Canvasing, Telemarketing, dan Stand Bazar. Sedangkan Segmentasi 
Pasar adalah Retail dan Kolektif.  
d. Tahap Pengawasan dan Monitoring. Monitoring dilaksanakan secara 
bertahap yakni mingguan, bulanan dan tahunan. Untuk meningkatkan 
penjualan diterapkan Reward dan Punishment kepada Sales.  
2. Faktor yang mendukung dari Manajemen Pemasaran adalah  Kemajuan 
Teknologi, Citra Perusahaan, Maraknya Coffeshop, dan Keahlian Sales. 





 Mitra Sukses adalah Banyaknya Kompetitor, Kondisi Ekonomi Mitra, dan 
Strategi Pemasaran Masih Tradisional.  
3. Tinjauan Ekonomi Islam terhadap pelaksanaan Manajemen Pemasaran 
Produk Tong Tji Tea untu meningkatkan penjualan pada PT. Senang Jaya 
Mitra Sukses 
a. Pelaksanaan Perencaan Pemasaran diantaranya merencanakan target 
penjualan yang realistis, mengalokasikan biaya operasional penjualan 
sesuai dengan penerapan penganggaran, melakukan musyawarah 
dalam merencanakan pemasaran, memastikan produk yang dijual 
halal, produk memiliki manfaat dan harga tidak terkandung Riba.  
b. Pengorganisasi Pemasaran telah dilaksanakan dengan menyesuaikan 
kemampuan sales serta mekanisme pemberian upah sesuai dengan 
standar upah minimum di Riau.  
c. Pelaksanaan Pemasaran yang dilakukan tidak memiliki unsur berita 
bohong dan didistribusikan secara legal dan taat hukum.  
d. Evaluasi Pemasaran dilaksanakan dengan melakukan evaluasi 
mingguan secara terbuka, serta pemberian Reward dan Punishment 










B. Saran  
Dari hasil penelitian yang didapatkan maka diberikan saran sebagai berikut: 
1. Kepada pihak manajemen PT. Senang Jaya Mitra Sukses agar Tekhnik 
Penjualannya dikreasikan dengan mamanfaatkan kemajuan tekhnologi 
dengan sebaik-baiknya agar terus dapat meningkatkan penjualannya 
2. Kepada pihak manajemen PT. Senang Jaya Mitra Sukses agar lebih 
memperhatikan aspek pada manajemen pemasaran islam agar menghindari 
perilaku yang melanggar ketentuan syariat islam  
3. Kepada Pemerintah diharapan memberi dukungan kepada pegusaha dalam 
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Aspek Indikator Pertanyaan Jawaban Observasi 
Manajemen 
Pemasaran 
Perencanaan 1. Bagaimana 
Perencanaan 
pemasaran di PT. 
Senang Jaya Mitra 
Sukses? 




3. Siapa yang 
merencanakan 
strategi pemasaran? 
4. Apa saja 
perencanaan yang 
dirumuskan oleh PT. 
Senang jaya terkait 
pemasaran produk 
Teh Tong Tji? 




6. Apa saja 
perencanaan terkait 
harga produk? 







Aspek Indikator Pertanyaan Jawaban Observasi 
iklan dan promosi 
produk? 
8. Apa saja 
perencanaan terkait 
distribusi produk? 
9. Strategi mana saja 
yang efektif dan 
yang menjadi 
andalan? 
10. Strategi apa 









2. Bagian apa saja yang 
ada di tim 
sales/marketing? 
3. Bagaimana sistem 
kordinasi tim 
manajemen? 
4. Apa saja modal 
utama bagi karyawan 
yang berada di 
pemasaran? 
  







Aspek Indikator Pertanyaan Jawaban Observasi 
2. Dimana saja 
dilakukan kegiatan 
pemasaran? 
3. Siapa saja target dari 
pemasaran? 
4. Apakah ada target 
penjualan? Berapa? 
5. Biaya apa saja yang 
dikeluarkan dalam 
kegiatan pemasaran? 
 Pengawasan 1. Bagaimana cara 
kantor mengevaluasi 
pemasarana? 
2. Apakah ada reward 
dan punishmen pada 
karyawan terkait 
penjualan? 
3. Apa saja reward dan 
punishmen yang 
diterapkan? 














Aspek Indikator Pertanyaan Jawaban Observasi 
dengan konsumen? 









2. Apa solusi terhadap 
kendalan tersebut? 








 1. Apakah produk yang 
dijual baik dan 
bermanfaat? 
2. Apakah produk 
sudah memiliki label 
halal? 
3. Apakah produk 
memiliki kemasaran 
yang baik? 
4. Apakah harga 
produk sudah sesuai? 
5. Apakah iklan produk 
tidak mengandung 
berita bohong? 







Aspek Indikator Pertanyaan Jawaban Observasi 
dengan jujur? 
7. Apakah produk telah 
didistribusikan 
secara legal? 
8. Apakah perusahaan 




























































Gambar Produk Tong Tjie Contoh Promsi melalui Spanduk 
Ruang Brifing dan Evaluasi Sales Produk PT Senang Jaya Mitra Sukses 
Bersama Manajer Tong Tji Tea Bapak 
Faisal 




